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Mengefahui 


Tujuan Presentasi Anda 


Apa tujuan presentasi Anda? 


Pertanyaan yang wajib dijawab sebelum Anda mulai menyiapkan 
sebuah presentasi apa pun. Sebuah presentasi yang dilakukan tanpa 
tujuan yang pasti, hanya akan membuat presenternya tidak fokus 
pada suatu tujuan tertentu, dan audiensnya tidak memperoleh apa- 
apa dari presentasi yang diikuti. 


Oleh karenanya, jika Anda akan mempersiapkan sebuah presentasi, 
jangan langsung membuka PowerPoint, melainkan lakukan per- 
siapan sebagai berikut. 


» Mengapa saya perlu memberikan presentasi ini? 


» Ide atau gagasan apa yang ingin saya sampaikan kepada 
audiens? 


» Tindakan apa yang saya harapkan akan dilakukan audiens 
setelah presentasi selesai? 


» Slide presentasi bagaimana yang perlu saya buat untuk 
menyampaikan ide dengan jernih. 


PENTINGNYA TUJUAN PRESENTASI 


Ada beberapa alasan mengapa Anda perlu menetapkan tujuan. 


Maksud Presentasi 


Tujuan, akan menentukan apakah maksud presentasi yang Anda 
bawakan. Apakah untuk menambah informasi baru yang mungkin 
belum diketahui audiens, meyakinkan audiens agar mengambil 
tindakan seperti yang Anda sarankan, atau maksud lainnya. Tujuan 
akan menentukan pendekatan yang Anda pilih dalam membuat slide 
presentasi. 


Kejelasan Pesan 


Dengan mengetahui tujuan, akan membuat pesan yang akan Anda 
sampaikan menjadi jelas. Pesan yang kabur biasanya berawal dari 
tidak adanya tujuan. Dengan tujuan yang jelas akan membuat Anda 
mampu merancang pesan yang lebih jelas, ringkas, dan mudah 
dipahami. 


Apa yang Hendak Dikomunikasikan 


Berkomunikasi itu tidak mudah, apalagi dalam presentasi Anda 
berusaha untuk memberikan informasi baru dan meyakinkan orang 
lain. Dengan adanya tujuan, akan memastikan Anda menjadi tahu 
apa yang sebenarnya hendak dikomunikasikan. Oleh karenanya, 
Anda bisa menentukan yang mana informasi utama dan yang mana 
informasi pendukung. 


Sekali lagi, sebuah presentasi harus memiliki tujuan. Tanpa tujuan, 
di atas panggung Anda akan kehilangan arah. Anda hanya akan 
bicara kesana-kemari tanpa tujuan dan arah yang jelas, dan 
penonton pun tidak mendapat apa-apa setelah menghabiskan 
waktunya untuk mendengarkan Anda. 


Anda membuang waktu mereka. Mereka tidak akan mengingat 
Anda. 


BAGAIMANA MENETAPKAN TUJUAN PRESENTASI 


Berikut ini, saya mengajak Anda untuk melihat beberapa contoh 
terkait bagaimana cara kita menetapkan tujuan presentasi. Perha- 
tikanlah, situasi yang berbeda-beda dari setiap presentasi akan 
memengaruhi tujuan yang hendak dicapai. 


Contoh 1 


Membuat slide inspiratif yang berjudul “Menjadi Manusia Efektif dan 
Produktif menurut Stephen Covey”. 


Menjadi Manusia 


we EFEKTIF 
un PRODUKTIF 


menurut Stephen Covey 


Gambar 1-1: Slide yang berjudul “Menjadi Manusia Efektif 
dan Produktif menurut Stephen Covey”. 


Tujuan Presentasi 


Memberi pemahaman kepada audiens tentang tujuh kebiasaan 
manusia efektif secara ringkas dan sederhana. Dengan demikian, 
audiens bisa menguasai pesan-pesan utama yang disampaikan 
Stephen Covey dalam buku The Seven Habits of Highly Effective 
People yang terkenal itu. 


Dalam The Seven Habits of Highly Effective People, Stephen Covey 
menjelaskan salah satu kebiasaan manusia efektif adalah memulai 
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sesuatu dengan menetapkan tujuan akhir yang ingin dicapai. 


Katanya, “begin with the end in mind.” 


) 
| A | Mebiasaar 2 
? 7, UN BEGIN WITH 


ROAGTIVE! /blailah Segala Sesuatu 


adjlah Manusia!Proaktif 


anGambaran Akhirnya 


BEN IUNDERSTOOD 


L Ime lalelaike ang lain dulu, 
aru mereka mahami Anda 


bukan 'menang/kalah' 


Gambar 1-2: Dengan tujuan yang jelas, Anda akan mampu 
membuat pesan pada slide yang jelas pula. 


Contoh 2 
Perhatikan bagaimana contoh berikut ini, presentasi yang berjudul 


“Bagaimana Daya Ingat bekerja”. 


Nag : 
Bagaimana 


DAYA INGAT 


bekerja 


Gambar 1-3: Slide yang berjudul 
“Bagaimana Daya Ingat bekerja”. 


Tujuan Presentasi 


Menjelaskan bagaimana daya ingat bekerja dan meyakinkan audiens 
hanya dengan melakukan usaha sedikit untuk mengingat, mereka 
dapat menyimpan informasi dalam jangka panjang. 

Dengan tujuan di atas, berikut saya muat beberapa gambaran slide 
yang digunakan untuk mengomunikasikan ide tersebut. Anda dapat 


mengembangkan dengan ide dan kreasi Anda sendiri untuk menu- 
angkan topik dan tujuan di atas. 


Ingatan 
Mempelajari sesuatu - , Hampa 
tai 


Memasukkan 
Informasi 


ke dalam memori“ 


pengulangan 


ig Ingatan 
2 ., JANGKA 
2 PANJANG 


Lakukan JANGKA 
pengulangan PENDEK 


(cukup 5-10 menit saja) 


Gambar 1-4: Contoh 4 slide di antara 18 slide pada presentasi 
“Bagaimana Daya Ingat bekerja”. 


Berikutnya, saya ingin menyampaikan beberapa contoh lagi secara 
tertulis, bagaimana menetapkan tujuan masing-masing situasi 
berikut. 


SITUASI: Anda, seorang dosen Marketing, harus memberi kuliah 
kepada mahasiswa tentang bagaimana iklan bekerja. 


TUJUAN: Memberi informasi tentang prinsip-prinsip utama dalam 
merancang iklan, agar para mahasiswa mengerti bahwa iklan bisa 
dibuat dengan cara sederhana dan biaya yang tidak besar. 


SITUASI: Anda, seorang pemimpin perusahaan, harus menjelaskan 
visi dan misi baru perusahaan kepada ratusan karyawan yang sudah 
bekerja puluhan tahun lamanya. 


TUJUAN: Meyakinkan karyawan bahwa visi dan misi baru perusahaan 
sebenarnya sejalan dengan nilai-nilai pribadi mereka, sehingga 
mereka juga akan menjadikannya sebagai panduan dalam bekerja 
dan bersikap di perusahaan. 


SITUASI: Anda, seorang pakar bidang pelatihan, akan berbicara 
kepada para peserta seminar tentang bagaimana membangun 
learning organization di sebuah perusahaan. 


TUJUAN: Memberi informasi agar peserta memahami apa learning 
organization itu, dan meyakinkan mereka bahwa learning organi- 
zation bisa dibangun melalui cara-cara sederhana dan pembelajaran 
informal, sehingga mereka dapat menerapkannya di perusahaan 
maupun organisasi. 


SITUASI: Anda, karyawan bagian penjualan, akan memberikan pre- 
sentasi di hadapan Board of Directors yang menjadi calon pelanggan 
Anda. 


TUJUAN: Meyakinkan para direktur bahwa produk yang ditawarkan 
revolusioner, mudah dipakai, mampu meningkatkan kinerja karya- 
wan, dan memberikan nilai lebih dibanding produk sejenis yang ada 
di pasaran, sehingga layak untuk mereka beli. 


Jika Anda perhatikan beberapa contoh di atas, semuanya terkait 
dengan bagaimana memberi informasi atau meyakinkan orang lain. 
Belajarlah bagaimana memahami situasi, menentukan fokus, meya- 
kinkan audiens, serta menetapkan tujuan akhir yang ingin dicapai. 


Perhatikan pula bahwa setiap presentasi itu unik dan memerlukan 
pendekatan yang unik pula. 


“Getiap situasi presentasi adalah unik, 
dan memerlukan pendekatan yang Unik pula.” 
(Muhammad Noer) 


TUJUAN UTAMA PRESENTASI 


Secara umum, ada dua tujuan utama presentasi: 
» Memberi informasi (to inform) 


»  Memengaruhi (to persuade) 


PRESENTASI YANG MEMBERI INFORMASI ditujukan untuk audiens 
yang tidak familier dengan hal yang akan Anda sampaikan. 
Presentasi jenis ini memaparkan fakta dan data, sehingga audiens 
tahu apa yang terjadi. Di akhir presentasi, audiens harus mengerti 
sesuatu yang sebelumnya tidak mereka pahami atau ketahui. 


Sederhana, mudah dipahami. Seperti itulah presentasi jenis ini harus 
dirancang. Semakin cepat audiens memahami, semakin baik. Di sini 
Anda harus memahami, audiens baru mendengar untuk pertama 
kalinya dari Anda. Berbeda dengan Anda, sang presenter, yang 
mungkin sudah menguasai topik tersebut sejak lama. 


PRESENTASI UNTUK MEMENGARUHI ORANG LAIN bertujuan agar 
audiens melakukan tindakan. Presentasi ini harus memiliki “call to 
action”: tindakan apa yang harus dilakukan audiens setelah pre- 
sentasi selesai. Tindakan ini bisa berarti membeli produk Anda, 


menyetujui proposal Anda, menerima ide Anda, atau melakukan 
tindakan lainnya yang lebih spesifik. 


Presentasi jenis ini harus berkekuatan memengaruhi audiens. 
Memengaruhi, secara emosional maupun intelektual. Pengaruh inilah 
yang akan mengajak audiens bertindak untuk melakukan sesuatu. 


Presentasi jenis pertama, memberi informasi, banyak dilakukan di 
lingkup ruang kelas, misalnya ketika seorang dosen menjelaskan 
materi perkuliahan. Presentasi jenis kedua, memengaruhi, banyak 
ditemukan dalam lingkup presentasi bisnis dan dunia profesional. 


Selain dari dua tujuan umum yang saya jabarkan di atas, sebuah 
presentasi atau pembicaraan di depan publik juga bisa memiliki 
tujuan lain. Dalam The Lost Art of the Great Speech, Richard Dowis 
menyebutkan ada enam tujuan seseorang berbicara di depan publik: 


» Menghibur 
Memotivasi 
Memberi inspirasi 
Memberi informasi 


Membujuk atau meyakinkan 


YV NYX YX X MX 


Membela 


Nah, sebuah presentasi tidak terbatas hanya untuk memberi infor- 
masi atau memengaruhi. Presentasi bisa juga dilakukan untuk 
menghibur, memberi motivasi, memberi inspirasi, atau bahkan untuk 
melakukan pembelaan terhadap seseorang. 


Tujuan presentasi yang disampaikan Richard Dowis sangat relevan 
ketika kita bicara tentang presentasi yang tidak sekadar sebuah 
presentasi, namun presentasi yang menarik dan efektif. 


Kita menyukai presentasi yang tidak sekadar memberi informasi. 
Kita suka dengan presentasi yang mampu memberi inspirasi. Kita 
juga kagum dengan presentasi yang tidak hanya berusaha mem- 


bujuk, namun juga memotivasi. Dan semua orang senang dengan 
presentasi yang menghibur audiensnya. 


Inilah yang perlu dipahami seorang presenter sebelum memulai 
persiapan presentasinya. 


Jadi, sebelum memulai, tentukan dulu tujuan presentasi Anda. 


“Tentukan dulu tujuan presentasi Anda.” 
(Muhammad Noer) 


PRESENTASI — KOMUNIKASI 
Presentasi adalah sebentuk komunikasi. Komunikasi presentasi dila- 
kukan secara terpadu: lewat suara, gambar, dan bahasa tubuh. 


Dalam buku Psikologi Komunikasi, Jalaluddin Rakhmat mengutip 
definisi komunikasi dari Hovland, Janis dan Kelly sebagai berikut: 


”...the process by which an individual (the communicator) transmits 
stimuli (usually verbal) to modify the behavior of other individuals 
(the audience).” 


Sebuah proses di mana seorang individu (komunikator) mengirim- 
kan rangsangan (stimulus, yang biasanya berbentuk verbal) untuk 
mengubah perilaku individu lain (audiens). 


Agar sebuah pesan dalam komunikasi bisa tersampaikan dengan 
baik, ada tiga komponen penting yang terkait: 


» Pemberi pesan (komunikator) 
» Media yang digunakan 


» Penerima pesan (audiens) 


Sarana, alat, atau perantara 
yang dipakai 
KOMUNIKATOR AUDIENS 


Orang yang Pa Orang yang 


menyampaikan pesan menerima pesan 


Gambar 1-5: Diagram Tiga Komponen Komunikasi. 


Komunikasi yang sukses terjadi ketika audiens menerima dan 
memahami sebuah pesan, persis sama dengan apa yang dimak- 
sudkan oleh komunikator. 


Perhatikan: 
Sama dengan apa yang dimaksudkan 
oleh Komunikator. 


Nah, ini bisa tercapai jika komunikator menggunakan media yang 
tepat, dengan cara penyampaian yang tepat, dan pada waktu yang 
tepat. Ini meminimalkan kemungkinan terjadinya penyimpangan 
informasi. 


Itu secara teoretik. Namun dalam praktiknya, itu mustahil. Pada 
kenyataannya, tidak mungkin sebuah pesan atau gagasan, yang 
disampaikan oleh pemberi pesan diterima dengan kesempurnaan 
100 persen oleh penerima. Dalam proses penyampaian, informasi 
sedikit banyak akan menyimpang atau hilang dalam prosesnya. 
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Tugas seorang komunikator yang baik adalah meminimalkan distorsi 
informasi tersebut, sehingga sukses diterima dengan baik oleh 
pendengarnya. 


“Komunikator yang baik akan meminimalkan 
distorsi informasi sebanyak mungkin.” 
(Muhammad Noer) 


TIGA KOMPONEN PRESENTASI 


Presentasi adalah sebentuk komunikasi. Komunikasi memiliki kom- 
ponen penyusun, demikian pula presentasi. Tiga komponen presen- 
tasi yang saling terkait satu sama lain, adalah: 


a. Sang Presenter — Anda 
b. Media — sarana yang Anda gunakan dalam penyampaian 
o Slide yang Anda tampilkan 
o Baju yang Anda pakai 
o Suara yang Anda perdengarkan 
o Bahasa tubuh yang Anda tunjukkan 
o Kata-kata yang Anda pilih 
o Pesan yang Anda sampaikan 
c. Audiens — Orang yang mendengarkan presentasi Anda 


Jadi, semuanya tentang komunikasi. Sebagai presenter, Anda men- 
jual ide, gagasan, dan keyakinan kepada audiens. Apa yang Anda 
sampaikan dan bagaimana cara menyampaikannya, akan menen- 
tukan: apakah ide tersebut akan dipahami dan dilaksanakan oleh 
orang yang mendengarkan, atau tidak. 
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2D 


Kenali Audiens Anda 


Siapa saja audiens Anda? 


Presentasi dibuat untuk ditampilkan di hadapan audiens. Audiens 
yang tertentu. Mereka spesifik dan berbeda-beda pada setiap pre- 
sentasi. 


Mengenali siapa audiens Anda -yaitu orang-orang yang akan datang 
untuk melihat dan mendengarkan Anda- akan membantu kita 
memahami bagaimana mereka mencerna informasi, dan apa yang 
ingin mereka dengar dari sebuah presentasi. Keuntungannya? Anda 
bisa melakukan penyesuaian agar presentasi Anda mampu me- 
mengaruhi audiens dengan efektif. 


Salah Satu Kunci Penting Presentasi 
Adalah Audiens. 


Sebagaimana sudah saya sampaikan pada bab sebelumnya. Anda 
tampil memberikan presentasi dan menciptakan sebuah proses ko- 
munikasi, adalah untuk mereka. 


MENGENAL AUDIENS: PENTING! 


Tak kenal maka tak sayang, kata orang. Bagaimana memahami dan 
memberikan apa yang audiens inginkan, jika Anda tak mengenal 
siapa mereka? Ketika Anda tidak tahu sudut pandang apa yang 
mereka gunakan ketika mendengarkan Anda, proses komunikasi 
tidak akan terjalin. 


Anda kesulitan untuk menyambungkan diri dengan mereka, dan 
mereka kesulitan untuk memahami Anda. 


Ini berujung pada frustrasi: Anda frustrasi karena tidak bisa membuat 
mereka mengerti, dan mereka pun frustrasi karena kesulitan me- 
mahami Anda. 


Sebaliknya, jika Anda mengenal audiens dengan baik. Presentasi 
yang Anda bawakan menjadi mudah, karena Anda tahu betul apa 
yang mereka inginkan. Anda dapat menentukan mana informasi 
yang harus disampaikan dan mana yang tidak perlu. Meyakinkan 
audiens pun menjadi jauh lebih mudah, karena Anda mengerti faktor 
apa yang memengaruhi mereka dalam mengambil tindakan. 


Mengenal audiens bukan sebatas mengetahui bahwa mereka adalah 
atasan Anda, rekan kerja, mahasiswa, atau masyarakat umum. 
Mengenal audiens mencakup mengenal nama, posisi mereka dalam 
organisasi, keputusan apa yang biasa mereka ambil, dan apa yang 
mereka butuhkan dari presentasi Anda. Tak kalah penting, mengapa 
mereka datang untuk menyaksikan presentasi Anda. 


Kenali audiens. Inilah yang membedakan seorang presenter hebat 
dari sekumpulan para pelaku presentasi yang biasa saja. 


Seorang presenter hebat akan terlebih 
dahulu berusaha mengenali kepada siapa 
mereka berbicara, Kemudian menyesuaikan 
isi pembicaraan agar relevan dan efektif. 


Para presenter biasa tidak merasa penting 
untuk mencari tahu siapa audiensnya. 
Mereka hanya akan memberikan presentasi 
yang sama Kepada berbagai audiens 
yang berbeda. 
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Setiap komunikasi bersifat unik. Komunikasi sangat tergantung 
kepada siapa Anda menyampaikannya dan dalam situasi bagaimana 
komunikasi itu disampaikan. Presentasi, adalah sebuah komunikasi. 


Audiens Presentasi: Siapa? 


Sebelum mulai mempersiapkan presentasi, cari tahu siapa saja yang 
akan hadir dalam presentasi Anda. Semakin lengkap informasi yang 
Anda miliki, Anda akan semakin siap berlaga di medan pertempuran 
presentasi. 


Dalam The Art of War, Sun Tzu mengatakan, “Siapa yang mengenal 
pihak lawan dan mengenal dirinya sendiri, tidak akan terkalahkan 
dalam seratus pertempuran. Siapa yang tidak mengenal pihak 
lawan namun mengenal dirinya sendiri, punya peluang seimbang 
untuk menang atau kalah. Siapa yang tidak mengenal pihak lawan 
dan tidak mengenal dirinya sendiri, akan kalah dalam setiap 
pertempuran.” 


Singkatnya, Sun Tzu mengatakan: “Yang mengenali dirinya, 
mengenali lawannya dan mengenali medan tempurnya, akan 
memenangkan setiap pertempuran.” 


Sebuah presentasi adalah medan tempur komunikasi. Anda ingin 
pesan yang Anda sampaikan diterima sebaik mungkin oleh audiens. 


Karena itu, kenali kekuatan diri Anda sebagai presenter, kenali lawan 
Anda (audiens serta apa yang mereka harapkan), dan kenali medan 
pertempuran (media komunikasi, tempat presentasi, dan pende- 
katan khusus yang mungkin Anda perlukan). Maka Anda akan 
memenangkan setiap presentasi. 


Berikut beberapa hal yang perlu Anda ketahui dari audiens. 
» Siapa nama audiens yang akan hadir? 
» Apa posisi mereka dalam organisasi? 


» Apa latar belakang pendidikan, atau pekerjaan mereka? 


» Sejauh mana tingkat pengetahuan mereka terhadap topik 
yang akan Anda sampaikan? 


Bagaimana gaya belajar mereka? 


Apa yang mereka suka untuk didengar, dan apa yang tidak 
mereka suka? 


Apa tujuan mereka mendengarkan presentasi Anda? 


» Mengapa mereka perlu mendengarkan Anda? 


MENGENAL NAMA 


Mengenal nama sangat bermanfaat terutama ketika presentasi 
disampaikan untuk audiens dalam jumlah kecil. Ketika Anda 
menyapa secara pribadi dengan menyebut nama mereka, dam- 
paknya akan jauh berbeda dibanding hanya menyebut sapaan 
umum seperti 'bapak' atau “ibu saja. Terlebih jika orang yang 
mendengarkan presentasi Anda termasuk tokoh penting di masya- 
rakat atau organisasi. 


Menurut Dale Carnegie dalam bukunya How To Win Friends and 
Influence People, nama adalah kata paling indah di telinga sese- 
orang. Anda akan segera sadar ketika mendengar nama Anda 
disebut dalam sebuah pertemuan. Mendengar nama kita disebut oleh 
pembicara dalam sebuah pertemuan, memberi kita rasa senang dan 
dihargai, bukan? 


Dalam sebuah presentasi pun demikian. Jika Anda mengenal nama 
audiens, dan sesekali menyapa mereka, Anda menunjukkan bahwa 
Anda peduli. Tunjukkan bahwa Anda tidak cuma peduli pada 
presentasi Anda sendiri, tapi Anda juga peduli kepada pendengar 
Anda. 
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POSISI DALAM STRUKTUR ORGANISASI 


Mengetahui posisi juga penting, karena dengan demikian Anda 
mengetahui apa peran dan tanggung jawab mereka dalam organi- 
sasinya. Jika mereka termasuk pengambil keputusan, maka ke- 
mampuan Anda dalam meyakinkan akan membuat mereka meng- 
implementasikan gagasan Anda. Jika mereka memiliki pengaruh, 
maka pengaruh mereka bisa Anda manfaatkan untuk meyakinkan 
orang lain. 


LATAR BELAKANG DAN PENDIDIKAN 


Jika Anda mampu mengenal lebih jauh, Anda dapat mencari tahu 
apa latar belakang sosial dan pendidikan audiens, serta sejauh mana 
mereka menguasai topik yang akan Anda sampaikan. Jika mereka 
belum memahami topik tersebut, Anda perlu memberi pengantar 
yang jelas dan memilih bahasa yang mudah dicerna. 


Jika audiens Anda terdiri atas para ahli, Anda cukup memberi 
pengantar seperlunya dan lebih memfokuskan presentasi pada inti 
persoalan yang ingin mereka dengarkan, dan dengan tingkat pem- 
bahasan yang lebih mendalam. Biasanya, para ahli ingin mengetahui 
sudut pandang Anda, dan mengapa Anda punya pendapat atau 
sikap tertentu. Tunjukkan dan buktikan argumentasi Anda di ha- 
dapan mereka. 


Perhatikanlah, sebuah presentasi untuk topik yang sama bisa dibuat 
sangat berbeda untuk audiens yang berbeda pula. 


Dengan mengetahui apa yang ingin didapatkan audiens, Anda akan 
mudah memilih informasi yang berdampak kuat untuk ditampilkan. 
Sebaliknya, Anda juga lebih mudah memilah hal-hal yang tidak perlu 
disampaikan. 
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GAYA BELAJAR 


Gaya belajar adalah cara atau pendekatan yang selalu dipakai setiap 
orang untuk menguasai informasi. Setiap orang memiliki cara 
masing-masing yang paling mudah dan terbaik buat dirinya. Disadari 
atau tidak, setiap orang cenderung untuk selalu menggunakan cara 
belajar tertentu yang akan memudahkannya belajar lebih cepat dan 
lebih baik. 


Dengan mengetahui kecenderungan gaya belajar audiens, Anda 
akan mudah memilih pendekatan yang paling sesuai dan berdampak 
kuat. Ini juga memudahkan Anda dalam menentukan cara yang 
paling efektif dalam berkomunikasi dengan mereka. 


Setiap orang memiliki kecenderungan gaya belajar tertentu. Ada tiga 
gaya belajar yang lazim dikenal sebagai berikut. 


1. Visual 


Orang dengan gaya belajar visual cenderung suka dengan gambar 
atau diagram yang akan memudahkan mereka mencerna informasi. 
Mayoritas orang memiliki kecenderungan gaya belajar visual. 


Cara terbaik menghadapi orang visual adalah dengan memberikan 
penjelasan dengan slide berupa bagan, diagram atau gambar, alih- 
alih diterangkan dengan kata-kata yang panjang. 


2. Auditori 


Orang dengan gaya belajar auditori senang dengan penjelasan rinci 
dan detail. Mereka belajar dengan telinga mereka, serta mudah 
mengingat semua instruksi yang disampaikan. 


Menghadapi orang dengan gaya belajar auditori dapat dilakukan 
dengan merancang kalimat-kalimat tertentu dalam presentasi Anda 
agar mudah diingat, memiliki irama yang khas, dan menggunakan 
kata-kata yang tidak lazim didengar. Pembelajar auditori biasanya 
mampu mengingat dengan akurat apa-apa yang Anda sampaikan 
secara verbal. 


3. Kinestetik 


Orang dengan gaya belajar kinestetik menyukai praktik langsung. 
Alat peraga, demonstrasi langsung, dan mempraktikkan apa yang 
dipelajari adalah cara belajar mereka. 


Pikirkan sebuah benda atau alat yang dapat mewakili isi presentasi 
Anda. Ketika Anda sedang mempresentasikan sebuah produk, dari- 
pada menggunakan gambar dan penjelasan panjang, orang dengan 
gaya belajar kinestetik akan paham dengan cepat ketika diberi 
kesempatan memegang dan mengoperasikan langsung produk yang 
Anda bawa. 


Pertanyaan berikutnya adalah, bagaimana menyesuaikan presentasi 
dengan gaya belajar setiap orang? Bukankah para audiens akan 
terdiri atas tiga jenis gaya belajar tersebut? 


Jawabnya adalah, Anda cukup mengetahui kecenderungan umum 
para audiens. Pada gaya belajar apa persentase terbesar audiens 
Anda. Dengan mengetahui ini, Anda bisa mengimplementasikannya 
dalam penyajian presentasi. Sesuaikan materi presentasi Anda 
sehingga terpahami dengan mudah, bahkan dinikmati oleh audiens. 


Jika Anda mengetahui bahwa dari seluruh audiens ternyata 
pengambil keputusannya adalah seorang kinestetik, maka menye- 
diakan alat peraga yang bisa langsung dicoba akan berefek jauh 
lebih hebat daripada berusaha meyakinkannya dengan berbagai 
slide canggih berwarna-warni. 


Jika gaya belajar audiens Anda sangat beragam? 


Jika audiens terdiri atas berbagai gaya belajar, Anda cukup mem- 
pelajari persamaan mereka secara umum. Dengan demikian, pesan 
Anda akan sesuai dengan audiens Anda. 


“Mengenali audiens membantu Anda 
menyampaikan Cara presentasi Yang paling 
sesuai dengan Cara berpikir audiens, 
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dengan Kata-Kata yang mereka sukai, 
dengan hal-hal yang menjadi perhatian 
mereka, dan dengan apa-apa yang membuat 
mereka tertarik. Mengenali audiens 
merupakan langkah pertama dalam 
memberikan presentasi yang meyakinkan.” 
(Muhammad Noer) 


AUDIENS: APA YANG INGIN MEREKA DENGAR? 


Setelah mengetahui siapa yang akan hadir dalam presentasi Anda, 
Anda biasanya langsung bisa memperkirakan apa yang ingin di- 
dengar oleh audiens. 


Sebagai contoh, jika Anda seorang manajer yang menjelaskan 
perkembangan produk baru ke jajaran direksi, maka yang ingin 
mereka dengar adalah mengapa produk baru tersebut layak untuk 
dijual ke pasar. 


Jika Anda seorang mahasiswa yang memberikan presentasi tugas 
akhir tentang rancangan sebuah benda, maka yang ingin didengar 
oleh penguji adalah mengapa karya Anda layak untuk ditampilkan, 
dan apa kelebihannya dibandingkan karya sejenis. 


Jika Anda seorang pembicara yang memberi presentasi tentang 
membangun budaya belajar dalam organisasi, dan audiens terdiri 
atas para profesional di bidang sumber daya manusia, maka yang 
ingin mereka dengarkan adalah bagaimana budaya belajar tersebut 
dapat diterapkan dalam organisasi mereka masing-masing. 


Jika Anda seorang entrepreneur yang memberi presentasi kepada 
para angel investor (pemodal yang bersedia membantu usaha-usaha 
baru), maka yang ingin mereka dengarkan adalah apa ide bisnis 
Anda dan mengapa ide tersebut layak untuk diberikan modal. 
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Perhatikan: setiap audiens memiliki kepentingan yang berbeda-beda. 
Anda harus menghargai kepentingan audiens, karena untuk mereka- 
lah Anda melakukan presentasi. Kenali siapa mereka, dan apa saja 
yang ingin mereka dengar dari presentasi Anda. 


Demikian pula dalam menyampaikan topik presentasi yang sama 
kepada audiens yang berbeda, Anda perlu menyesuaikan pilihan 
kata, pilihan slide, materi yang perlu ditampilkan dan hal-hal lainnya. 


Presenter yang efektif selalu menyesuaikan isi presentasi dengan 
audiens yang dihadapinya. Inilah yang dilakukan Barack Obama 
dalam pidato-pidato kampanyenya menjadi presiden Amerika 
Serikat. Dia mampu menyesuaikan bahasa komunikasinya sesuai 
dengan setiap kelompok audiens yang dihadapinya. Ini menciptakan 
suatu hubungan batin antara Obama, sebagai orator, dengan 
audiensnya. 


“Dengan menyesuaikan bahasa Komunikasi 
dengan audiens, Anda akan dianggap 
sebagai bagian dari mereka.” 
(Muhammad Noer) 


AuDIENS: BAGAIMANA MEYAKINKAN MEREKA? 


Sebagai pembicara, kita kerap khawatir ketika hendak tampil untuk 
menjelaskan sesuatu kepada audiens. Kita takut ide yang kita 
tampilkan tidak menarik, cara kita memberikan presentasi mem- 
bosankan, atau audiens akan meremehkan kita. 


Itu tidak benar. Sebenarnya audiens ingin agar Anda sukses dalam 
presentasi. Mengapa? 


Jika Anda mampu memberikan presentasi dengan baik, mudah 
dipahami dan bisa meyakinkan audiens, maka sebenarnya Anda 
membantu mereka memahami. 
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Mereka ingin memahami. Mereka ingin dibantu. Mereka ingin 
presentasi Anda berhasil. 


Ini berarti Anda harus memanfaatkan kepercayaan audiens ini, dan 
menjadikannya sebagai motivasi untuk memberikan presentasi yang 
berkualitas. 


Maka, kenali betul audiens Anda. Lakukan riset kecil mengenai siapa 
mereka, apa latar belakangnya, apa yang mereka ketahui tentang 
topik yang akan Anda jelaskan, dan apa yang ingin mereka dengar- 
kan. 


Melakukan ini semua akan membantu Anda mempersiapkan pre- 
sentasi yang akan memukau siapa pun yang mendengarkan. 
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KD 


Menyusun 


Kerangka Presentasi 


Aku punya sebuah gagasan untuk disampaikan. 
Tapi bagaimana cara yang paling tepat 


untuk menyampaikannya? 


Tujuan sudah Anda tetapkan, audiens telah Anda kenali. Kini, untuk 
menemukan metode yang paling tepat dan efektif untuk menyam- 
paikan presentasi, Anda harus membuat kerangka presentasi. 


Mulailah dengan judul. Judul akan menjadi jiwa seluruh isi presentasi 
Anda. Gunakan judul yang mengajak orang untuk berpikir atau 
bertindak, sekaligus juga menarik perhatian. 


TopiK, TUJUAN, DAN AUDIENSNYA: IDENTIFIKASI 


Kita ambil sebuah studi kasus. Anda, misalnya, adalah seorang ahli 
di bidang budaya belajar. Anda akan memberikan presentasi tentang 
topik tersebut di hadapan 100 orang profesional dalam sebuah 
seminar. 


Anda mulai menetapkan tujuan presentasi dan karekteristik audiens 
sebagaimana berikut ini. 
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Topik: Membangun budaya belajar organisasi. 


Tujuan Presentasi: Membuat audiens paham apa 'budaya belajar 
dalam organisasi' itu, dan memahami cara menerapkannya dalam 
organisasi masing-masing, baik organisasi skala kecil maupun me- 
nengah. 


Audiens: 
Siapa Mereka? 


Para profesional bidang sumber daya manusia dari berbagai peru- 
sahaan swasta dan sebagian perusahaan BUMN. Rata-rata berusia 
40 tahun, dengan pengalaman sekitar 10 tahun di bidang masing- 
masing. Jabatan beragam, mulai dari Manajer Sumber Daya Manusia, 
Manajer Pelatihan dan Pengembangan, Manajer Pengembangan 
Organisasi, staf yang membantu program pelatihan di perusahaan, 
dan beberapa orang Direktur Sumber Daya Manusia. 


APA YANG MEREKA KETAHUI? 


Umumnya audiens telah mengetahui bagaimana cara merancang 
pelatihan yang baik, mulai dari identifikasi kebutuhan, menganalisis 
kesenjangan antara skill yang diharapkan dengan skill yang saat ini 
dimiliki, serta menyusun pelatihan yang tepat. Namun sebagian 
besar masih terpaku pada bentuk pelatihan umum, dan belum 
mencoba menerapkan kegiatan-kegiatan informal sebagai satu cara 
membangun budaya belajar. 


APA YANG INGIN MEREKA DAPATKAN? 


Mereka ingin mengetahui tips praktis dan langkah-langkah untuk 
memulai budaya belajar di sebuah organisasi, yang relevan dengan 
organisasi mereka saat ini. Mereka ingin mendapatkan contoh dan 
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formula sederhana tentang cara membangun budaya belajar ter- 
sebut. 


Apa yang kita lakukan tadi baru pada tahap identifikasi topik, tujuan 
dan audiens presentasi. Namun dengan adanya informasi yang baik 
seperti di atas, menyusun kerangka presentasi akan jauh lebih 
mudah. Menyampaikan presentasi pun akan menjadi semakin 
mudah. 


“Menyusun kerangka presentasi akan jauh 
lebih mudah jika Anda terlebih dahulu 
mengidentifikasi topik, tujuan, 
dan audiens presentasi.” 

(Muhammad Noer) 


STRUKTUR PRESENTASI 


Secara sederhana, sebuah presentasi akan terdiri atas tiga bagian: 
pembuka, isi, dan penutup. 


Pembuka 


Bagian pembuka menjelaskan topik yang hendak dibahas. Inilah 
bagian yang paling penting dalam sebuah presentasi, karena di 
sinilah Anda menciptakan motivasi kepada audiens untuk menyi- 
mak. Anda harus bisa menjelaskan mengapa mereka perlu men- 
dengarkan Anda. Mereka ingin mengetahui “what's in it for me” (apa 
yang membuat hal tersebut penting buat saya). 


Anda perlu menyusun pembukaan yang kuat, sehingga audiens 
termotivasi untuk menyimak. Ini sekaligus juga akan membantu 
menciptakan momentum bagi keseluruhan isi presentasi untuk Anda 
sampaikan. 
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Isi 


Ini adalah bagian di mana Anda menjelaskan topik yang hendak 
dibahas. Perhatikanlah: ketika berusaha menyerap informasi baru, 
audiens memiliki rentang daya ingat yang terbatas. 


Seorang presenter yang baik akan teliti. Ia memilih informasi apa 
yang penting dan perlu disampaikan kepada audiens. Ia juga me- 
nentukan informasi mana yang tidak terlalu penting dan dapat 
dihilangkan dari pembahasan. Presenter, terutama yang ahli dalam 
topiknya, biasanya terjebak dengan berusaha menjelaskan semua- 
nya dengan selengkap-lengkapnya. 


Ingat, audiens bukanlah Anda, yang mungkin sudah belajar dan 
menjalani topik tersebut selama bertahun-tahun. Mereka baru akan 
mendengarkannya untuk pertama kalinya, dan Anda hanya punya 
waktu 30 menit sampai satu jam untuk menjelaskannya. 


Pilihlah informasi mana yang penting dan mana yang merupakan 
pelengkap. 


Penutup 


Pembukaan yang baik akan menyalakan semangat dan motivasi 
audiens. Di sisi lain, fungsi penutup adalah untuk membuat pesan 
Anda diingat audiens ketika presentasi berakhir. Di sinilah saat Anda 
harus memastikan, apakah tujuan presentasi Anda berhasil tercapai 
atau tidak. 


Rentang ingatan audiens terbatas. Maka, Anda harus dapat 
meringkas esensi presentasi Anda dalam satu kalimat saja, untuk 
Anda sampaikan. Jika ringkasan ini berhasil diingat oleh audiens, 
maka presentasi Anda adalah presentasi yang berhasil, meskipun 
mungkin mereka melupakan isi presentasi yang lainnya. 
“Anda harus dapat meringkas esensi 
presentasi Anda dalam Satu kalimat saja, 
Untuk diingat audiens.” (Muhammad Noer) 
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TEKNIK MEMPERSIAPKAN BAHAN PRESENTASI 


Sebelum menyusun kerangka presentasi, Anda harus mempersiap- 
kan bahan-bahannya. Anda perlu memilih dan memutuskan apa ide 
utama yang hendak disampaikan. Anda juga harus memilah materi: 
mana yang akan disertakan, mana yang tak perlu disertakan. 


Ada dua tools sederhana yang bisa digunakan dalam mempersiap- 
kan bahan presentasi. 


1. Brainstorming 


Brainstorming adalah cara mengeluarkan seluruh ide atau gagasan 
Anda tanpa harus dikritisi terlebih dahulu. Tanpa dikritisi, gagasan 
Anda akan mengalir sebanyak-banyaknya. 


Teknik Melakukan Brainstorming 


Cara melakukan brainstorming mudah sekali. Sediakan kertas 
flipchart besar atau papan tulis. Pikirkan topik yang hendak Anda 
bahas, lalu keluarkan seluruh isi kepala Anda terkait topik tersebut. 


Anda bisa menuliskannya dalam bentuk daftar, atau Anda cukup 
menulis secara acak. Jangan berhenti menulis sampai Anda punya 
daftar yang cukup banyak, sekitar 30 — 50 item. 


Inti brainstorming adalah agar gagasan tidak terhambat dan tertahan 
di kepala. Jadi, lakukan secepat mungkin tanpa perlu dipikirkan 
terlalu banyak. Jangan dikritisi, belum saatnya. Nanti setelah selesai 
mengeluarkan seluruh ide, Anda punya kesempatan memilah mana 
yang penting dan mana yang tidak. 


Berikut contoh brainstorming ketika menyiapkan presentasi bertopik 
"Learning Organization”. 
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Gambar 3-1: Melakukan brainstorming menggunakan 
papan tulis. 


Perhatikan proses brainstorming di atas. Kita hanya perlu menge- 
luarkan dan menuliskan gagasan yang dianggap berhubungan. 
Bahkan jika di kepala terlintas gagasan yang tidak berhubungan, 
tuliskan saja. Ini membantu kita dalam mengumpulkan seluruh ide, 
pengetahuan dan pengalaman yang kita miliki sebelumnya tentang 
topik tersebut. 


Dalam waktu lima menit saja, kita bisa mendapatkan banyak 
gagasan melalui proses brainstorming ini. 


Brainstorming dalam Kelompok 


Brainstorming juga sangat baik dilakukan dalam kelompok. Anda 
bisa menyediakan lembaran post-it dan meminta para anggota 
kelompok menuliskan gagasan mereka dengan cepat, satu kertas 
untuk setiap ide. Selanjutnya tempelkan post-it itu ke papan tulis 
atau ke dinding. 
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Gambar 3-2: Melakukan brainstorming dalam kelompok 
menggunakan post-it. 


Memilah Ide 


Setelah brainstorming selesai, sekarang saatnya merapikan gagasan 
yang terserak. Kelompokkanlah gagasan-gagasan yang sejenis, satu 
tema, dan berhubungan erat satu sama lain. Dari contoh di atas tadi, 
kini kita punya beberapa kelompok gagasan sebagai berikut. 
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Gambar 3-3: Melakukan proses pengelompokan ide 
dalam mempersiapkan presentasi. 


Ini akan membantu memberi kerangka mengenai apa yang ingin 
Anda sampaikan dalam presentasi. Anda juga bisa memilah dan 
memutuskan bagian mana yang akan dipresentasikan dan bagian 
mana yang tidak. 


2. Peta Pikiran atau Mind Map 


Mind map atau peta pikiran, adalah sebuah metode mencatat yang 
sesuai dengan cara otak manusia bekerja, dan menggunakan 
kesesuaian itu untuk mempermudah mengingat. Dengan cara ini, 
kita membuat catatan yang menghubungkan satu informasi dengan 
informasi lainnya, disertai gambar dan warna untuk membantu 
asosiasi dalam otak. 


30 


Teknik menggunakan peta pikiran dipopulerkan oleh Tony Buzan, 
seorang ahli di bidang pendidikan. 


Mirip dengan brainstorming, di sini kita memulai dari topik utama, 
lalu mencari hal apa saja yang terkait dengan topik tersebut. Jika 
brainstorming awalnya tidak terstruktur, dengan peta pikiran 
gagasan-gagasan sudah tampak strukturnya sejak awal. 


Dari topik yang sama tentang "Learning Organization” di contoh 
atas, Anda bisa membuat coretan-coretan peta pikiran sebagai 
berikut. 


Learnin 
Organization 


Gambar 3-4: Menggunakan peta pikiran untuk menyusun 
kerangka presentasi. 


Jika Anda adalah seorang yang memiliki gaya belajar tipe visual, 
peta pikiran ini sangat sesuai dengan cara kerja otak Anda dalam 
mengolah informasi. Anda sebaiknya menggunakan warna dan 
gambar. Ini akan memudahkan Anda dalam memahami topik yang 
sedang Anda gali. 
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Kombinasi antara brainstorming dengan peta pikiran bisa Anda 
lakukan. Pertama, lakukan brainstorming dengan mengeluarkan 
semua lintasan pikiran Anda. Berikutnya rapikan, kelompokkan dan 
atur dalam urutan logika tertentu dengan peta pikiran. 


“Lakukan brainstorming untuk melihat 
tebaran ide-ide dan gagasan. Dan gunakan 
peta pikiran untuk meletakkannya 
pada tempat yang sesuai. Anda akan melihat 
Struktur gagasan Anda.” 

(Muhammad Noer) 


MENYUSUN STRUKTUR PRESENTASI 


Dari kumpulan ide-ide tadi, Anda bisa mulai menyusun alur pre- 
sentasi Anda. Secara sederhana, sebuah presentasi terdiri atas 
pembuka, isi, dan penutup. Berikut ini sebuah contoh susunan alur 
presentasi. 


Pembuka 


e Pembukaan yang menarik perhatian audiens (kisah, humor, 
kutipan, data statistik, atau lainnya). 


e Gambaran awal topik yang dibahas. 


e Tujuan yang diharapkan dari presentasi. 


Isi 
e Latar belakang: mengapa topik ini dibahas 
o Apa permasalahannya? 
o Mengapa permasalahan itu penting? 


o Bagaimana kondisi yang dihadapi saat ini? 
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e Pemahaman akan permasalahan yang dibahas 
o Isu yang ada di dalamnya: apa saja. 


o Faktor-faktor penting dalam menilai permasalahan 
tersebut: apa saja. 


o Bagaimana kita bisa mencari penyelesaian. 
o Situasi akhir seperti apa yang kita harapkan. 
e Penyelesaian 


o Bagaimana kita bisa menyelesaikan permasalahan 
tersebut? 


o Mengapa penyelesaian itu yang dipilih? 


Penutup 
e Kesimpulan dari topik yang dibahas. 


e Kalimat atau pernyataan penutup, yang perlu diingat 
audiens. 


Struktur di atas merupakan satu contoh umum saja. Untuk mem- 
berikan sebuah presentasi yang baik, ada banyak sekali cara dan 
pendekatan yang bisa dipakai. Cara dan pendekatan ini bergantung 
pada tujuan presentasi, siapa yang menjadi audiens, dan berapa 
banyak waktu yang Anda miliki untuk menyampaikannya. 


Jika audiens sudah menguasai persoalan yang dibahas, maka tidak 
perlu terlalu banyak menjelaskan latar belakang. Anda cukup mem- 
fokuskan presentasi pada hal-hal penting dari isu yang ada. 


Jika audiens masih asing dengan topik yang dibahas, perhatikan 
pembukaan dan penjelasan awal Anda dengan sungguh-sungguh. 
Apakah latar belakang yang akan Anda pakai bisa dimengerti 
audiens, bahkan oleh orang yang paling tidak familier dengan topik 
tersebut? Apakah Anda sudah menggunakan bahasa yang seder- 
hana dan menghindari istilah-istilah yang membingungkan? 
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PEMBUKA: KUNCI BERHASILNYA PRESENTASI 


Pembukaan yang baik adalah kunci sebuah presentasi yang berhasil. 
Gunakan pembukaan yang kuat dan mampu mengajak audiens 
terlibat secara emosional. 


Perhatikan kembali catatan ide-ide Anda. Adakah poin penting yang 
bisa digunakan sebagai pembuka? 


» Apakah ada kisah yang menarik? 

» Apakah ada ucapan seorang tokoh yang bisa dikutip? 

» Apakah ada data statistik penting yang mencengangkan? 
» 


Apakah Anda punya gagasan humor untuk membuka topik 
yang akan dibahas? 


Apa pun pilihan Anda, fungsi pembukaan adalah untuk menarik 
perhatian audiens. Buat agar mereka merasa perlu mendengarkan 
Anda. Jika Anda berhasil meraih perhatian di saat pembukaan, 
maka mengajak audiens untuk memerhatikan seluruh isi presentasi 
akan lebih mudah. 


Kita akan belajar tentang bagaimana membuka presentasi dengan 
baik pada bab berikutnya, dengan lebih mendalam. 


Isi: (JADIKAN SEBAGAI) PERSOALAN AUDIENS 
YANG HARUS DISELESAIKAN 


Di sini Anda menjelaskan permasalahan yang ada. Anda menin- 
jaunya dari berbagai sudut pandang, dan kemudian mengajukan 
penyelesaian. 


Pada awal presentasi, berikan terlebih dahulu gambaran tentang 
permasalahan yang dibahas. Di bagian isi, Anda fokuskan pem- 
bahasan pada isu penting seputar permasalahan tersebut. Jelaskan 
kondisi saat ini yang harus diubah. Buat audiens merasa apa yang 
dibahas adalah juga permasalahan mereka yang harus diselesaikan. 
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Setelah permasalahan menjadi jelas bagi audiens, Anda bisa masuk 
lebih dalam dengan memerhatikan faktor-faktor penting dalam per- 
masalahan tersebut: apa saja isu yang ada di dalamnya, dan ba- 
gaimana cara menyelesaikannya. Di sini Anda juga bisa memberi 
gambaran pilihan-pilihan yang tersedia. 


PENUTUP: BERI AUDIENS SESUATU 
UNTUK DIBAWA PULANG 


Sebelum mengakhiri presentasi, berikan rangkuman singkat pem- 
bahasan Anda. Tegaskan kembali apa yang Anda harapkan dari 
audiens. 


Tutuplah presentasi Anda dengan sebuah pernyataan, renungan, visi 
atau lainnya —yang bisa diingat audiens dengan mudah. Gunakan 
penutup yang ringkas. 


Jika penutup itu diingat oleh audiens, maka tujuan presentasi Anda 
tercapai. Presentasi Anda berhasil. 


“Jangan perhah membiarkan audiens pulang 
tanpa membawa sesuatu: Jagasan, 
semangat, atau harapan.” 

(Muhammad Noer) 


URUTAN DAN ALUR PRESENTASI: BAGAIMANA 
MENGINGATNYA? 


Pernahkah Anda mengalami situasi ini: ketika berbicara di depan, di 
tengah-tengah presentasi, Anda mendadak kehilangan kata-kata. 
Setelah beberapa slide berlalu, tiba-tiba Anda lupa apa yang harus 
Anda sampaikan berikutnya. 
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Bayangkan jika ini terjadi pada sebuah presentasi penting. Selain 
kehilangan muka di hadapan audiens, Anda juga kehilangan kesem- 
patan untuk memberi kesan yang baik. 


Para tokoh zaman dulu sangat ahli 
dalam berbicara. Plato dan Socrates, 
adalah tokoh-tokoh besar pada zamannya. 
Mereka mampu berbicara berjam-jam 
dengan pilihan Kata yang tepat, terstruktur, 
lengkap, dari awal sampai akhir. 


Bagaimana mereka bisa mengingat semua hal yang akan mereka 
bicarakan, meskipun tanpa catatan? 


Mereka menggunakan sebuah teknik mengingat yang oleh para ahli 
daya ingat masa kini disebut “teknik cantol' atau roman room. Para 
ahli ini mencoba menerapkan ilmu dari Yunani kuno tersebut untuk 
membantu daya ingat. 


Sederhananya, teknik ini dilakukan menggunakan imajinasi dari 
sebuah ruangan yang Anda ingat dengan baik, kemudian menghu- 
bungkannya dengan apa yang ingin Anda ingat atau bicarakan. 


TEKNIK ROMAN Room 


Bagaimana sebenarnya cara mengingat dengan teknik roman room 
itu? 


Pertama-tama, Anda perlu memilih ruang yang paling Anda kenal 
dengan sangat baik. Kamar tidur Anda, misalnya. Kemungkinan 
besar Anda akan mampu mengingat dengan sangat baik, di mana 
letak jam dinding, kalender, meja kecil, lampu tidur, jendela, dan 
berbagai benda yang ada di kamar tidur Anda. 
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Setiap Kamar, atau setiap ruangan, meniliki 
empat sisi (Kanan, Kiri, depan, belakang), 
ditambah dengan lantai dan langit-langit, 

dan juga empat pojok ruangan. 
Ada 10 tempat. Maka, ada 10 tempat 
bagi Anda untuk “mencantolkan' apa 
yang ingin Anda ingat. 


Selanjutnya beri nomor 1-10. Untuk memudahkan gunakan 1-8 
untuk seluruh sudut dan sisi ruang. Jadi, nomor 1 adalah sudut kiri 
belakang, nomor 2 dinding kiri, nomor 3 sudut kiri depan, dan 
seterusnya. Lalu nomor 9 adalah lantai, dan 10 adalah langit-langit. 
Perhatikan ruang yang bisa Anda ingat dengan sangat baik, dan 
perhatikan ada benda apa saja di sana. Misalkan saya memiliki 
ruang seperti ini, dan saya menggunakan 10 benda yang ada di sana 
untuk mengingat ruang ini. Lihat Gambar 3-5. 


Anda bisa melakukan hal yang sama dengan ruangan yang Anda 
miliki. Karena ini adalah ruangan yang selalu Anda pakai, maka 
Anda akan selalu ingat benda apa saja yang ada di sana. 


Tugas selanjutnya adalah menggunakan 10 benda tadi untuk 
mengaitkannya dengan apa pun yang ingin Anda ingat. 


Misalkan, dalam presentasi bertopik Learning Organization. Bagai- 
mana menyusunnya dengan teknik roman room ini? 
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May en an mad ma ana aa. 
Pan Pap PN NE EN 
YAHYA SSS 
"EN IA KE, GEN ea ah 


1. Jam radio 6. Wastafel 
2. Kaca jendela 7. Telepon 
3. Meja kerja 8. Bantal 
4. TV 9. Karpet 
5. Sakelar lampu 10. Lampu 


Gambar 3-5: Contoh asosiasi ruang dan benda 
menggunakan teknik Roman Room. 


Anda perlu mengingat urutan presentasi sebagai berikut. 


1. 


2 
3 
4. 
5 
6 


Pembuka: Pernyataan tentang buta huruf di abad 21. 
Bagaimana mengubah sikap? 

Langkah memulai learning organization. 

Mengapa perlu belajar? 

Komponen learning organization. 


Tantangan. 


7. Mengubah Paradigma. 
8. Faktor Pendukung. 
9. Contoh Kasus. 


10. Penutup - Membangun budaya belajar tidak sulit. 


Untuk membuat Anda hafal di luar kepala, hubungkan setiap poin 
dengan daftar yang sudah Anda miliki. Gunakan imajinasi Anda. 
Ciptakanlah suatu hubungan antara poin yang ingin Anda ingat 
dengan benda yang ada dalam “Roman Room” Anda. Semakin 
aneh, liar dan tidak biasa, semakin baik: dengan demikian Anda 
akan sulit melupakannya. 


Dalam kasus ini misalnya, kita membuat hubungan ingatan sebagai 
berikut. 


1. Anda sedang tertidur lelap, kemudian bunyi jam weker 
terdengar. Dengan mata tertutup Anda meraih jam tersebut. 
(Buta huruf abad informasi| 


2. Anda berdiri di depan jendela, melihat bayangan Anda di 
jendela tersebut dan berkata, “saya harus mengubah sikap”. 
(Bagaimana mengubah sikap dalam membangun organisasi 
pembelajar| 


3. Anda naik ke atas meja kerja yang di atasnya ada tangga, dan 
Anda berdiri di atas tangga tersebut. (Langkah membangun 
organisasi pembelajar| 


4. Dari atas tangga, Anda melihat ke arah televisi dan berkata, 
buat apa saya harus belajar jika bisa menonton televisi hari ini? 
(Mengapa organisasi harus terus belajar) 


5. Karena suasana masih gelap, Anda menyalakan sakelar lampu 
tapi menggunakan komponen obeng untuk menekannya. 
(Komponen dari sebuah organisasi pembelajar) 


6. Dan seterusnya. 
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Perhatikan: kisah di atas adalah kisah yang Anda ciptakan sendiri, 
dan menghubungkannya dengan benda-benda yang Anda ingat 
dalam ruangan yang Anda jadikan sebagai “Roman Room”. Anda 
akan selalu ingat dengan urutan setiap benda karena benda-benda 
tersebut berada di ruangan yang sangat Anda kenal. Setelah Anda 
menghubungkan setiap benda dengan cerita presentasi, Anda akan 
bisa menghafal urutan presentasi Anda di luar kepala dengan 
mudah, melalui imajinasi yang membantu Anda membayangkannya 
secara langsung. 


Pada awalnya Anda mungkin kesulitan untuk membuat hubungan. 
Tapi lama-kelamaan Anda bahkan akan dapat menghubungkan 
sesuatu yang tidak berhubungan satu sama lainnya dengan urutan 
benda dalam Roman Room, melalui cerita unik yang Anda ciptakan 
sendiri. 


MENGGUNAKAN PETA PIKIRAN 


Selain teknik roman room, catatan peta pikiran Anda ketika 
menyusun kerangka presentasi bisa juga digunakan sebagai alat 
untuk mengingat. 


Catatan peta pikiran yang baik akan memiliki gambar dan warna. Ini 
akan memudahkan Anda dalam membentuk asosiasi antara konsep 
atau inti yang ingin Anda ingat, dengan apa yang ingin dibicarakan. 


Perhatikan kembali catatan tersebut, masukkan ke dalam ingatan 
Anda. Jika Anda membuat catatan peta pikiran Anda sendiri dengan 
detail, gambar dan warna, akan sangat mudah bagi Anda untuk 
mengingatnya kembali. 


Bayangkan kembali catatan tersebut ketika Anda harus mengingat 
apa yang harus Anda sampaikan. Dengan demikian, Anda sekarang 
sudah memiliki salinan catatan yang sama di dalam kepala. Guna- 
kan catatan ini untuk membantu alur berpikir Anda. 
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Contoh peta pikiran berikut ini bisa dibayangkan kembali di depan 
hadirin, ketika Anda harus menyampaikan presentasi. Contoh 
berikut ini adalah presentasi tentang Learning Organization. 


(Dam » 
Ge 


Gambar 3-6: Menggunakan peta pikiran untuk mengingat apa 
yang akan Anda presentasikan. 
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